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新质生产力全球劳动力系列研究

中企汽车出海热门区域：
业务拓展人才趋势洞察



新质生产力背景下：中国汽车产业举足轻重

随着中国加快“新质生产力”战略的实施，中国汽车产业，尤其是新能源汽车作为战略性新兴产业的重要组成部分，

中国汽车产业的全球化发展不仅仅是技术创新的角逐，更是在全球视野下对产业链的重构整合与协同进步。

电动化 智能化 绿色化

中国汽车产业在智能驾驶、智能

座舱、车载智能系统、车联网技

术方面，加速升级，为全球消费

者提供智能互联体验。

中国车企在电池、电机和电控

等核心技术上具有领先优势，

这些技术也随着整车出口而进

入海外市场。

中国汽车产业通过海外绿色低

碳工厂、绿色供应链、低碳技

术和环保新材料研发，实现绿

色化发展优势。



新质生产力（ 大要素）

科学技术 生产要素 产业 ） （ 劳动力 劳动工具 劳动对象 ）

革命性突破 创新性配置 深度转型升级 优化组合

中企汽车出海：撬动世界范围内的劳动力（全球汽车专业人才）

技术

创新

如新能源汽车、智

能网联等汽车领域：

• 电池

• 电机

• 电控

•

• 智能座舱等

全球

供应链

全球范围内的供应

链布局、生产配置：

• 原材料供应

• 海外建厂

• 经销商网络

• 售后服务等

中国车企乘势政策支持，

助推全球绿色清洁能源

升级：

• 电动汽车补贴

• 绿能投资

• 充电网络扩建

• 电池回收技术等

新旧

动能转换

新型

材料

以全球范围的能

源、新型材料、

汽车大数据、路

面和空中资源作

为新型劳动对象。

新兴

技术

以数字化、人工智

能、物联网等技术

作为新型劳动工具。

全球

劳动力

撬动世界人才，

建设全球化的人才体系：

• 海外业务拓展人才

• 全球供应链人才

• 全球研发人才

• 本地化领导力人才

• 全球视野青年人才等

人才为本：汽车人才全球化，成为决定

汽车 大要素能否落地的关键因素



“ ”海外业务拓展人才：助力中国车企打通海外市场销路的 最后一公里

当前阶段，海外业务拓展人才对中企至关重要。跨

国业务管理者、销售（售前、中、后服务）、商务

拓展的本地化人才是业务转化的关键人才。

资深交付能力者：

快速高效地将汽车技术、产品和服务交付到全球客户手中

本地化销售专家：

了解当地市场的汽车销售人才，能够精准把握消费者需求

渠道管理专家：

拥有丰富经销商资源并精通区域渠道管理的业务人才

跨国团队管理者：

具备管理跨国团队经验、能够协调全球资源的高层管理人才

技术销售支持：

企业内既懂技术，又能被定向培养的国际化销售技术支持的人才

新质 劳动力

海外业务拓展关键人才

“ ”



ma1/ITSUhn4sv0XkdKy6dp3KuI6ZMSuegZpQBrO8n3aOJV3b09sJYOY2kICPKUj8

区域共性

市场渠道洞察

业务拓展人才分析



市场前景

中国汽车出海在欧洲、东南亚、中东和非洲市场
发展前景广阔，本土化运营成为未来发展趋势

年全年中国汽车出口 万辆，首次超越日本跃居世界第一；欧洲、

东南亚、中东和非洲成为汽车出海的热门区域，其中：

燃油车：主要在亚洲、中东、拉美市场销量排前；

新能源车：主要出口区域为欧洲、东南亚，其中占东南亚的市场

份额高达

受区域政策影响，为了长期可持续发展，中企进一步升级出海模式：

本地建厂 品牌本土运营 人才本地化

海外业务拓展人才体系建设成为车企全球化人才发展的关键环节
图2：中国汽车产业海外企业数量

产业布局呈现全球化，与中企热门出海区域联系紧密
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数据来源：海关总署及公开信息整理

图1：2020-2023年中国汽车出口数量



渠道共性

车企出海：依赖传统经销商，渠道模式相对单一

中国车企出海初期品牌基础薄弱，销售渠道单一，重点依靠各国经销商网络，

长期发展可能存在的挑战来自：

信息反馈链条长：缺少与消费端客户直接沟通的途经，售后服务滞后

渠道开拓周期长：经销商被本土、日韩系长期垄断，后来者进入障碍

门店培训需完善：缺少系统的品牌培训，产品细节、服务品质、客户

关系维护与当地头部车企仍存有一定差距，难满足当地消费者预期

直营、线上门店、新零售等多元销售渠道共同发展

是中企海外本土化运营的未来趋势。



海外业务拓展人才共性

中国车企：海外业务拓展人才以中高层级销售为主，
重点从上下游、同业获取。

中国车企出海起步阶段，组建海外各区域的本地业务拓展人才时有以下特征：

规模：经销商销售为主力，尚未充分引入大规模的汽车专业销售人才；

侧重：重点引入区域销售一号位、销售高管、资源型销售、对接型销售

角色为主；中企引入中高层级销售人才存在明显的雇主品牌吸引力不足。

获取：汽车销售专业人才获取主要来自：①行业上下游②本地同行业；

示例：某3家中

国车企海外汽车

销售人才行业流

动情况

汽车制造

零售汽车

金融服务

IT服务及IT咨询

批发机动车及零部件

人才流入 人才流出



人才培养共性

海外业务拓展人才培养 大方向：汽车专业知识
品牌服务 汽车售后

领英 人才大数据反映出，中国车企的海外业务拓展人才团队技能培养整

体围绕汽车专知识、品牌服务、汽车售后三大关键环节。

汽车专业知识

品牌服务

汽车售后

汽车技术 机械技术
汽车操作
电动汽车 电池技术

销售流程
新业务开发
客户满意度

汽车维修 零配件
保险 保养
客户保留

培养技能基于领英人才大数据 汽车销售人才增长最快的热门技能分析得出



欧洲

市场渠道洞察

业务拓展人才分析



欧洲市场环境

本土品牌为主， 端以租车为主， 端企业采购和政府
招采占过半市场份额

机 遇 竞 争

• 中国是欧盟新车第一进口国，23

年贸易额达到€ 12,812 million

• 中国新能源车占据欧洲新能源

的市场份额

• 欧洲汽车产业发达，历史悠久。

以德国车企为代表的本地的汽车

品牌在欧洲占绝对主导优势

端招采 端购车B C

• 企业采购、政府用车占欧洲超50%

的市场份额

• 欧洲以外其他车企进入To B市场

困难，门槛高/合规&供应链要求

• C端消费者以租赁用车为主

• 家庭购车对本地经销商高度信任

• 消费者购车非常注重：规格细节、

售后服务

端招采
端购车

图2：欧盟27国B端vs C端购车占比（2020）

数据来源：

图1：2023年欧洲新车进口主要国家和地区



业务拓展人才趋势

两大业务拓展人才助力中国企业深入拓展欧洲市场：
①对接型销售 ② 资源型销售

对接型销售 • 画像：对接经销商，支持经销商、合作伙伴的服务

网络信息协同、资源对接、客户数据对接。

资源型销售 • 画像：拥有 的客户资源、 客户服务技能，

渠道、政府渠道的资源型销售人才。

• 中企深度依赖欧洲经销商网络开拓市场、服务客户，

需要本地更专业、资深的对接型销售人才；

• 中企在 端招采需求面临极大的市场空间，由于受政策、

壁垒、资源限制，需要本地丰富 端资源的销售人才；

如图领英 LTI 欧洲人才大数据中，与对接型销

售、To B销售高度相关的技能如下：

注：以上欧洲汽车业务拓展专业人士同时拥有的特征：
技能细分度高、专业性强、人才争夺激烈。

大客户管理

经销商管理

采购

销售与分销

数据来源：领英人才大数据 年 月数据



业务拓展人才培养

中企本地业务拓展人才着重培养：技术细节 合规
售后技能

结合领英 人才大数据，以及来自欧洲消费者评价相关信息综合分析发现，以下

3大技能培养更为优先：

技术细节

合规

售后

关键词：规格、参数、配置、性能、智能化操作

销售培训：结合自主品牌产品功能特性（尤其新能源/电

池/续航)，解决欧洲客户挑剔、专业的购车诉求。

关键词： ESG、B2B、碳排放、绿色供应链、数据合规

销售培训：未来面向To B大客户所必须的绿色环保理念、

合规认知、碳排放、废旧电池回收等相关专业知识。

关键词：售后政策、技术支持、质保、零部件服务

提升经销商销售团队的售后服务技能，提升客户满意度。

欧洲业务拓展人才大数据综合发现，1年内以下技能

增长速度（通过学习和培训）为：

汽车

技术

To B

服务

售后

操作

电机

Fleet Management

采购

技术支持

汽车维修

数据来源：领英人才大数据
年 月数据



人才数据洞察：欧洲

领英 人才大数据：欧洲汽车业务拓展人才高达 万，
经销商管理人才和 销售占比

整体人才规模：

业务拓展人才的Top 5 聚集区域：

1.英国伦敦地区 2.大巴黎都会区 3.大慕尼黑都会区 4.荷兰兰斯塔德 5.罗马尼亚

受教育水平：

• 欧洲硕士学位的汽车业务拓展人才占40%，比例最大；其次是学士学位占比37%

• 汽车、机械、电气、工程等高相关专业，且从事汽车业务拓展的人才达5万人

数据来源：领英人才大数据 年 月数据

欧洲汽车业务拓展人才：475,163，近1年人才增长7%

相关技能人才：

• B2B及Fleet Management 技能销售：50,364人，近1年增长21%-23%

• Dealer Management 经销商管理销售：6,971人，近1年增长25%

图1：欧洲汽车制造行业业务拓展人才情况

专业人员总数 应届毕业生

硕士学位 40% 36%

学士学位 37% 39%

工商管理硕士 13% 13%

副学士学位 7% 10%

哲学博士 3% 2%

图2：欧洲汽车制造行业业务拓展人才最高学位占比



热门国家洞察：英国

领英 人才大数据：英国汽车市场潜力大，业务拓展
人才规模达 万，但专业细分人才仍供不应求

1.英国伦敦 2.曼彻斯特 3.伯明翰 4.布里斯托尔 5.牛津

英国汽车业务拓展人才平均总薪酬：81,300美元 ，范围：$46,100 - $112,600

图1：英国汽车制造行业业务拓展人才情况

图2：近1年英国汽车4类业务拓展人才Title的增长速度

数据来源：领英人才大数据 年 月数据

结合LTI近1年英国汽车业务拓展人才Title的增长速度，可以发现：

• 售后类、租赁销售类、To B销售类、经销商管理类均增速显著，备受重视；

• 但由于4类人才的数量不足，招聘需求旺盛，在英国仍处于供不应求阶段；

• 英国汽车业务拓展人才较为看重薪资福利，建议薪酬略高于当地平均水平。

2023年中国汽车出口的国家中：英国以21.4万辆出口列

居Top5。英国作为中国车企出海的重要市场之一，拥有100,720 专业汽车业

务拓展人才，以下Top5 热门地区招聘需求高、人才竞争激烈：



热门国家洞察：英国

领英建议：中企出海在英国市场的人才储备策略
①跨地域 ②跨行业增加人才储备

如何面对激烈的竞争环境招聘理想人才，根据领英

人才大数据，建议中企招聘的思路从扩大人才池开始：

英国国内：跨区域招聘

1.谢菲尔德 2.格拉斯哥 3.莱斯特 4.利物浦

Low to moderate hiring demand locations

High to very high hiring demand locations

Bubble size - Number of professionals

HIDDEN GEM LOCATIONS

Greater Sheffield Area                      2,062

Greater Glasgow Area                      1,870

Greater Leicester Area                      1,776

Greater Liverpool Area                     1,621

图1：浅蓝色标为LTI中英国汽车业务拓展人才供应充足，
招聘可重点关注的潜力地区

英国国内：跨行业招聘

1.机动车零售业 2.零售业 3.金融服务 4.软件开发

图2：英国业务拓展人才跨行业流入/流出汽车制造的Top行业 

机动车零售业

零售

金融服务

人才流入 人才流出

软件开发

以下区域的跨区域招聘，不仅能够规避激烈的招聘竞争，更高效地获

取所需人才，还能降低招聘成本，提高员工满意度和稳定性。

结合具体岗位需求，建议同时考虑能拥有高度相关汽车行业技能、丰

富汽车客户资源、汽车金融、汽车软件技术的跨行业人才。

数据来源：领英人才大数据 年 月数据



热门国家洞察：英国

领英建议：中企出海在英国市场的人才储备策略
③放眼欧洲，跨国家寻聘高端汽车业务拓展人才

汽车B2B / 车队管理人才 / 大客户管理等相关岗位

立足欧洲：跨国招聘

欧洲拥有47万汽车业务拓展人才，在英国的中企可考虑从其他汽车工业

同样发达、市场人才充足的欧洲国家跨国寻聘高端业务拓展人才。例如：

英国 欧洲

销售

车队管理

大客户管理

图1：英国&欧洲汽车制造行业拥有相关技能的汽车业务拓展专业人才

Low to moderate hiring demand locations

High to very high hiring demand locations

Bubble size - Number of professionals

HIDDEN GEM LOCATIONS

Romania                                           8,422

Ireland                                              5,682

Copenhagen Metropolitan Area        4,980

• 如图1所示，放眼欧洲可增加对B2B销售（45,660）、车队管理（14,761）、大客户

管理（11,044）人才的同步吸引。

• 结合图2 LTI中欧洲汽车人才的地域分布可知：法兰克福莱茵-美因都会区、汉诺威-

布伦瑞克-哥廷根-沃尔夫斯堡地区等区域人才需求依然旺盛，可从罗马尼亚、爱尔

兰、哥本哈根等区域寻聘。
图2：浅蓝色标为LTI中欧洲汽车业务拓展人才供应充足，

招聘可重点关注的潜力地区

人才招聘Tips：

数据来源：领英人才大数据 年 月数据



热门国家洞察：英国

领英建议：以技能评估为基准，结合业务需求，对本
地人才的能力短板进行定向技能培养

汽车业务拓展人才的专业技能培养方面: 中企需要根据实际招聘人员的技能情况，

结合招聘岗位和本地市场需求进行定制化培训和定向的技能培养。

例 ：跨地域引进专才

• 评估销售员工在专业技能、客户关系管理、售后服务，本地化能力等方面的技能优

势和短板，重点结合英国本地市场环境和客户偏好、本地法规定向跨文化技能培养；

• 实现：给予员工符合其角色需求的发展机会，提升业绩及稳定性。

例 ：新能源车引入传统燃油车人才

• 评估销售人员对电动汽车技术、合规、安全性等技能储备，结合燃油车领域的专业

技能和客户服务经验，进行定向培训；系统培养新能源领域技能、操作、软件、合

规等所需知识；

• 实现：技能融通，为客户提供针对性的购车解决方案。

例1：从欧洲引进专业汽车To B销售为例

英国评估销售员工需具
备的能力

从欧洲引进的专业To B
汽车销售具备的能力

例2：EV电车从燃油车领域寻聘专业销售为例

英国评估EV汽车销售员工
需具备的能力

从传统燃油车引进
的人才具备的能力

数据来源：根据公开招聘信息及领英 区域汽车人才画像综合整理



通过领英学习，汲取全球知名咨询机构和汽车领域专
业人士的商业理念，掌握国际化的销售和合规技能

Selling into Industries: Manufacturing

译名：销售到行业-制造业

Meridith Powell| 销售和业务增长战略专家

译名：PreViz在BMW Group Design works 
USA 的强大功能

The Power of PreViz at BMW Group 
DesignworksUSA

戴恩·霍华德| BMW等客户的开发产品和创意策略

Electric cars and climate change 
movement

译名：电车与气候变化运动

BCG 波士顿咨询

译名：ESG，如何使您的供应基础脱碳

ESG: How to Decarbonize Your Supply 
Base

马丁·约翰| 采购、管理技能培训专家

通过领英学习（LinkedIn Learning）平台为

海外员工提供丰富的技能培训，技能如：

• B2B销售

• 客户满意度

• 客户旅程

• 活动营销等……

人才学习与发展

• 汽车技术

• ESG/脱碳

• 采购



一直以来，比亚迪致力于不断为全球消费者提供可持

续、高效的绿色出行选择及丰富的新能源产品和优质

的服务体验，以新能源汽车的技术魅力让用户感知未

来交通的无限可能。在全球化进程中，如何快速融入

当地市场是一个重要课题，比亚迪始终秉持共享共赢

的原则，强化与国际合作伙伴在新能源领域的深度协

作，助力全球绿色转型。

——  荀猛

比亚迪集团人力资源处副总经理



比亚迪全球化征程：以 引领人力资源管理创新，共筑绿色出行未来

比亚迪人才战略的三大关键词：文化建设、顶层设计和跨界融合

文化建设

新事物在组织未来的发展过程当中，可能会

给每一个链条的各个业务口的人都带来很大

的冲击。这个过程当中如何形成一个创新的

文化，真正在文化层面形成驱动力，是作为

人力资源管理必须要深度思考的一个问题。

顶层设计

全球化和智能化是当下在发生的、我们所

面临的巨大挑战。越是在面临这种挑战，

以及快速迭代的前提下，我们越应该站在

更高的高度思考问题，来构建管理体系。

这个高度要站在战略层面，系统地部署所

有的工作。

跨界融合

全球化和智能化带来的跨界过于多元，包括

产业的跨界、技术的跨界、能力的跨界、文

化的跨界、思想的跨界。只有让跨界融合的

土壤建起来，人才才会到位，业务才能到位，

企业才能真正地去应对全球化和智能化所带

来的机遇和挑战。

以 重塑人力资源管理：迈向扁平化、敏捷化新纪元

为代表的新技术对于人力资源管理的影响是颠覆式的。它在未来可能会改变所有组织的模型，让组织变得更加扁平化、更加敏捷。在具体的业

务线上，可能会加快迭代的速度，大大降低人力资源管理的成本，让数据快速流通起来，同时也会让团队的敏捷性大幅提升。

通过 提高员工的成就感和价值感： 和智能化推进未来的最佳状态，既不是颠覆掉人工，更不是替换掉人工，而是变成人工 相互协同的、

全新的工作模式。我们要有全新的心态，全面地拥抱变化，将文化打造出来，让员工将创新意识全部引入到日常工作当中，全面地接受 ，拥抱

，同时让员工在这个过程中找到成就感和价值感。



中国汽车制造商会在欧洲市场变得更强，这在他们的

创新力中有迹可循。但另一方面，欧洲市场是一个很

特别的市场，竞争激烈，在此取得成功并非理所当然、

轻而易举。在我看来，质量、价格、知名度、消除德

国人和欧洲人对中国汽车品牌的疑虑、构建销售和服

务网络，都是中国汽车制造商的必修课。

—— Stefan Bratzel

德国汽车研究机构汽车管理中心负责人



东南亚

市场渠道洞察

业务拓展人才分析



东南亚市场环境

中企售车以经销商为主，同步探索直营与新零售模式

市场份额，日系过半

日系占据东南亚大半市场份额，中国车企在新能源赛道以 成占比弯道超车；

长期发展来看，东南亚将成为中国新能源车的核心市场。

汽车金融，乘势兴起

东南亚汽车金融兴起，政府鼓励措施下，银企合作降低车贷门槛，新能源车乘

势汽车融资、贷款购车的消费刺激下，进一步推动新能源购车需求。

中国新能

源车

其他品牌

新能源车

日系

马来系

中国自主

品牌

美系
韩系 其它

图1：2023年东南亚市场派系份额

图2：2023年东南亚新能源车市场占比

销售渠道，经销商为主

）中国车企在东南亚销售渠道：以传统经销商网络快速切入市场；

）中国新能源车企积极探索：品牌直营 线上新零售等多元销售渠道。

数据来源： 中国乘用车出口市场公开数据整理



业务拓展人才趋势

三大业务类型人才助力中国企业深入拓展东南亚：
本地高管 数字化运营销售 金融销售

图2： 东南亚销售人才流入/流出Top 行业

银行业

汽车零售

金融服务

人才流入 人才流出

数字
营销

社交媒
体营销

数据
分析

的汽车公司中相关技能人才在整体销售人才占比

东南亚整体汽车销售人才中，相关技能的人才占比

图1： 东南亚汽车销售各项技能占总数的百分比

本地高管 号位

• 吸收东南亚本地汽车销售高管、 号位销售人才，

是中企有效推动人才本土化的关键

• 目前中企在与日系车企在销售高管人才竞争中吸

引力不足

数字化运营销售

• 本地 汽车行业雇主着力培养、引进擅长数

字运营的销售人才

• 直销、线上、数字化运营型销售是中企争夺的重

点人才

金融型销售

• 金融型销售人才在汽车销售团队中不可忽视的作

用， 汽车雇主积极引入银行业销售人才

• 中国车企的销售人才“金融、保险 相关技能在近

一年中增速达到

数据来源：领英人才大数据 年 月数据



业务拓展人才培养

中企本地业务拓展人才技能培养：产品 营销 数字化

结合领英 人才大数据，以及头部出海企业对外公布的人才培训信息综合发现，

产品、营销、数字化是3大技能培养方向：

产品

营销

数字化

关键词：新能源、电池、技术、操作

销售培训：本地语言+消费者视角，更精准地阐释中国自

主品牌汽车的优势、性能、技术。

关键词：品牌、满意度、活动、促销

销售培训：如何面向价格敏感型的东南亚消费群体，在激

烈的竞争中赢得销量。

关键词： CRM、电子商务、SAP

为拓展线上销售渠道，为品牌直营、新零售购车做准备。

东南亚的销售人才大数据综合发现， 1年内以下技能

（通过学习和培训）增长速度为：

产品

方面

营销

方面

数字

化

电动汽车

操作

网络营销

数据分析

客户关系管理

电子商务

数据来源：领英人才大数据 年 月数据



人才数据洞察

领英 人才大数据：东南亚汽车业务拓展人才达 万，
数字化运营销售和金融销售占比达

图1：东南亚拥有数字化、直销相关技能的汽车业务拓展人才情况

图2：东南亚拥有金融、保险相关技能的汽车业务拓展人才情况

数据来源：领英人才大数据 年 月数据

整体人才规模：

汽车业务拓展人才的Top 5 聚集区域：

1. 雅加达都会区 2. 大吉隆坡 3. 越南 4. 新加坡 5. 曼谷都会区

相关技能人才：

• 数字化及直销相关技能的汽车业务拓展人才：27,910人，近1年增长38%

• 金融管理销售：4,607人，近1年增长28%

• 区域汽车销售1号位：2,917人，近1年增长6%

东南亚汽车业务拓展人才 101,503，近1年增长9%



通过领英学习提升业务拓展团队的数字化、金融等
营销技能，助力国际化的营销卓越能力建设

Learning SAP Sales and Distribution

译名：学习SAP销售与分销

Justin Valley | SAP 培训师、教学设计师

译名：销售领导力：建立蓬勃发展的
教练文化

Sales Leadership: Building a Thriving 
Coaching Culture

Keith Rosen |执行销售教练和作家

CRM Basics: Unlock Business Growth 
through Relationships

译名：CRM基础，通过关系解锁业务
增长
Impulse Creative | CRM专家和顾问

译名：销售：销售金融产品和服务

Sales: Selling Financial Products and 
Services

Meridith Powell | 银行、金融行业领导者，
商业战略家

通过领英学习（LinkedIn Learning）平台为海

外员工提供丰富的技能培训，技能涵盖：

• 数字营销

• 电子商务

• SAP

人才学习与发展

• 销售领导力

• 客户关系管理

• 金融销售等……



1. 薪酬竞争力

企业提供完备且优厚的薪酬和福利，对业务拓展人才提供有竞争力

的“激励机制”，得以在竞争中脱颖而出。

2.  提供职业发展机会

企业应明确展示职业发展机会，包括晋升途径、培训计划和职业规

划，以吸引那些寻求长期职业成长的人才。

领英建议（一）

注重“薪酬福利 职业发展”，增强中企对东南亚业务拓展人才的吸引力

数据来源： 年 月至 年 月期间的 雇主价值主张调查

对于该区域业务拓展人才而言，哪些雇主价值主张最重要？

联系领英：
咨询海外人才薪酬洞察



3. 储备金融业务拓展人才

注重当地的汽车金融人才储备，吸纳当地具备“金融+汽车+销售”复合技能的人才，推动多元汽车购买方案落地，深挖当地的消费潜能。

4. 培养数字化业务拓展人才

在电子商务、品牌营销和客户数据等方面进行长期的业务拓展人才培养计划，以线下培训+在线课程，为中企在本地的直营模式、新零售

等多元化渠道发展，提供数字化业务拓展人才供应。

领英建议（二）

“定向储备 人才培养”赋能中企在本地业务的长期持续发展

联系领英
获取全球化人才解决方案



自2014年以来，哪吒汽车一直坚持为全球年轻人造好车的理念，积极与40

多万全球用户深度互动，致力于打造“时尚、运动、智能、环保”美好的

出行生活。

加速拓展海外业务，已是哪吒汽车首要发展战略，海外业务贡献将达到50%。

目前在东南亚市场已成为头部新能源智能汽车品牌，同时正大力发展拉美

市场与中东市场，积极筹备发展欧美市场。

与当地优秀资源合作，尤其是本地化的团队建设，无疑将帮助哪吒汽车满

足个性化的客户需求、实现优秀的客户体验、提供一流的客户服务，有助

于迅速建立起海外研发、制造、营销与服务能力。这一发展模式，在泰国、

印尼等市场已取得了不俗业绩。我们坚信，与全球优秀人才一道，积极致

力于先进生产力的发展，哪吒汽车一定能从“中国的哪吒”发展成为“世

界的哪吒”。

—— 周江

哪吒汽车副总裁、海外事业部总裁



哪吒汽车的全球化价值链延伸：

深耕东南亚，加速中东、北非、中南美区域业务拓展

• 哪吒的全球化战略布局

作为第一个登陆东南亚的中国汽车品牌，也是首家出口右舵车型的造车

新势力，哪吒汽车自入局之初就致力于深度参与东南亚汽车市场全价值

链的竞争。2023年，在泰国市场取得了阶段性业绩，连续多月获得当地

销量排行榜TOP 3位次。

哪吒汽车积极响应国家一带一路号召，大力推进哪吒汽车海外战略与布

局。2023年，哪吒汽车已完成在东南亚、中东、北非、中南美区域的市

场拓展。

哪吒汽车通过更快捷的速度、更合宜的价格、更优质的服务，向当地市

场提供高科技智能电动汽车产品，以满足当地消费者需求，做到真正融

入当地市场，走出中国车企布局当地的第一步。

• 国际化业务拓展的3大策略

多元化产品组合

本地化生产

用户运营

哪吒汽车在泰国、印尼、马来西亚以KD（全散件组装）形式进行本地化生产，

通过建设智慧制造工厂，积极与当地制造商合作；作为产业链“链主”，哪吒汽

车正引领东南亚新能源汽车产业链的整体融合发展。

哪吒汽车着眼于全球化的产品规划，截至目前已规划7款海外产品，含轿车、SUV

及旅行版车型，覆盖从A级到E级的细分市场，可实现60多个海外市场销售。

哪吒汽车开发了海外用户运营APP及车控服务，并通过连续开展用户运营活动以

更好地适应不同市场的特殊需求，提升用户满意度。

其中：在东南亚，为东南亚



哪吒汽车的国际化销售人才体系：

实施人才“全球化”与“本地化”的双轨战略

• 全球化的销售人才体系搭建 • 本地化人才部署与发展

哪吒汽车针对不同市场的共同需求，考虑3大策略：

跨国引才：

哪吒汽车通过将国内成熟营销体系培养的人才带到国外，为海外市场带来

新鲜的血液。

跨文化能力：

重点挖掘具有跨文化沟通能力和国际市场经验的人才。这些人才不仅了解

当地市场和文化，还具备出色的沟通能力，能够有效推广产品、服务和品

牌理念，确保企业在不同国家和地区的高效运作。

跨团队合作：

在关键市场，哪吒汽车通过与当地经销商精英团队密切合作，助力产品更

好地适应当地市场需求。

哪吒汽车以子公司为先，带动代理市场，招聘本地高精尖人才。

人才的学习与发展规划：

哪吒汽车致力于与全球销售人才共同成长，提供全面的培训和发展机

会，包括产品知识、销售技巧和市场趋势等方面，并鼓励销售人才参

与国际交流和合作，以拓宽视野和提升能力。

本地化策略：

哪吒汽车海外子公司员工的本地化程度高达

本地化率：

以高度本地化的销售团队来适应本地市场需求，助力海外精细化管理：



中东与非洲

市场渠道洞察

业务拓展人才分析



中东与非洲市场环境

日韩系车主导中东与非洲市场，售后要求高，经销商
合作是关键

44.9

62.5

22.9

23.2
中东 非洲

图1：中国汽车在中东与非洲市场的乘用车出口量

单位：万辆

注：中东地区仅统计主要出口的土耳其、沙特、阿联酋、以色列、约旦、科威特5国数据

图2：中东在中国汽车出口各区域中的占比

欧洲

中东 其他

区域

市场以日韩系主导

丰田、日产、现代、起亚等日韩系车市场占有率过半，中国品牌汽车销量逐渐

增长，占比 。

经销商合作是关键

在中东地区当地的经销商实力非常庞大，综合财团实力和政商网络于一体，是

中国车企进入中东市场的“关键”。

环境因素对售后有要求

中东沙漠环境、非洲的高温气候及基础设施不足，这些因素对汽车的适应性、

配件供应和售后服务提出了更高的要求。

数据来源：乘联会，中汽协及公开信息整理
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业务拓展人才趋势

中企注重本地化的技术 售后销售，同时派遣高管、吸
引本地高校人才

技术 售后销售 • 画像：精通技术支持、工程设计、汽车零部件、售后

服务、供应链管理及保修操作的专业人才

• 由于业务拓展主力为本地经销商团队，中企更需要吸

引丰富经验的本地人才，增强技术支持和售后服务。

• 在非洲地区，高精专销售人才相对匮乏、竞争激烈；

• 中国车企主要通过从总部派遣销售高管和技术专家支

持业务开展。

• 受限于当地专业人才缺少，车企同时重视本地化销售

人才培养，主要通过吸引并培养本地高校人才。吸引培养高校人才

派遣高管 技术人才

图1：中东与非洲汽车业务拓展人才结构分布

图2：非洲汽车行业业务拓展人才毕业院校TOP5

数据分析基于领英人才大数据 年 月数据

非洲

中东

非洲汽车行业
业务拓展人才毕业院校

TOP5

非洲汽车行业
业务拓展人才专业

TOP5



业务拓展人才培养

培养基础汽车服务技能为主，注重售后服务技能

结合领英 人才大数据，以及来自中东与中东当地汽车厂商公开的培训信息综

合分析发现，基础汽车技能和售后技能的培养更为优先：

基础汽车
知识

售后服务

关键词：汽车知识、车型规格、性能特点、操作

销售培训：为经销商销售团队提供系统的车辆的技术规格、

功能特点及优势，及系统化的汽车知识培训。

关键词：诊断、维护、修理、汽车技术

销售培训：面向中东与非洲客户的汽车常见问题，培训如

发动机、变速箱、电动转向、悬架、制动器、空调相关技

术售后知识。

中东和非洲的业务拓展人才大数据综合发现， 1年内

以下技能增长速度（通过学习和培训）为：

汽车

知识

产品知识

操作

售后

服务

技术支持

汽车零配件

汽车售后市场

数据分析基于领英人才大
数据 年 月数据



人才数据洞察

领英 人才大数据：中东和非洲汽车业务拓展人才近
万，欧美、南亚人才流入中东，技术销售人才供不应求

整体人才规模：

中东地区汽车业务拓展人才：85,585；非洲汽车业务拓展人才：93,720，

业务拓展人才的Top 聚集区域：

中东：1.阿联酋 2.大伊斯坦布尔 3.埃及 非洲： 1.约翰内斯堡 2.尼日利亚 3.肯尼亚

结合LTI近1年中东及非洲汽车业务拓展人才Title的增长速度，可以发现：

• 经销商管理类销售Title增长最快，高达35%；

• 零件销售类Title的人才规模大，近一年增长20%，增长较快；

• 销售工程师类的业务拓展人才稳步增长，但规模仍难以满足雇主的招聘需求。

数据来源：领英人才大数据 年 月数据

图1：浅蓝色标为LTI中东/非洲的汽车业务拓展人才供应充足，
招聘可重点关注的潜力地区

图2：近1年中东/非洲汽车5类业务拓展人才规模及对应Tittle增长速度

中东与非洲的高端汽车销售人才供不应求，从印度、英国、美国、德国等国家

流入中东的汽车业务拓展人才较多。 人才规模

Tittle增长速度



通过领英学习（LinkedIn Learning）平台为全球员工

提供丰富的技能培训，引导汽车业务拓展人才学习与

自身角色紧密相关的销售技能，实现个人发展与业务

目标相统一。

领英学习（ ）：对中企的派遣高管、技
术销售工程师、外籍专业人才提供定制化 培养方案

人才学习与发展

派遣高管

派遣技术
工程师

外籍销售
专业人才

定向培养高管人才的国际化视野、跨文化沟通与管理能力、

跨文化团队的DEI能力、海外市场和销售渠道的管理能力。

在外派计划的前期，更早培养其捕捉当地市场需求的能力，

结合跨语言能力、跨文化能力的培养，提供因地制宜的技术

和售后等服务。

促进外籍员工在本地、海外及中国区域的跨文化沟通，通过

制定明确的职业发展路径、帮助员工驾驭文化敏感性、跨国

团队社交、跨国商务谈判能力，提供认同感和工作满意度。

Developing Cross-Cultural Intelligence

译名：培养跨文化智商

Tatiana Kolovou |是印第安纳大学排名第一的凯利商学院的教员

Communicating about Culturally Sensitive Issues

译名：沟通文化敏感问题

Kwame Christian |是美国谈判研究所的CEO,担任商业律师

Social Interactions for Multinational Teams

译名：跨国团队的社交规则

Luna Checchini |是Libellula 语言学校的联合创始人

Cultivating Cultural Competence and Inclusion

译名：培养跨文化竞争力和包容性

Mary-Frances Winters | The Winters Group创始人兼首席执行官



中企在中东和非洲拓展多元化的人才渠道，开展定制化的汽车技术和跨文化技能培训

领英建议：

1. 拓宽人才渠道，组合多元团队

构建一个层次分明的业务拓展人才梯队，将当地同行业及上下游汽车销售人才、非洲与中

东高校的专业人才，结合总部派遣的资深销售专家，进行系统的业务拓展团队组建。

人才获取

人才培养 1. 培养技术支持型业务拓展人才

通过在线平台提供充分的技术培训支持，加强与地方经销商网络的专业技术培训，针对中

国车企产品在中东和非洲的售后问题，进行定制化的售后人才培养。

2. 面向派遣人员的跨文化技能培养

从总部定期派遣高级销售和技术管理人才，同时为派遣人员提供文化适应性训练，确保他

们能够有效融入当地市场和文化。

联系领英
获取全球化人才解决方案



吉利之所以成功是因为它有很好的产品，我们成功对

它进行了推广。与我们的合作关系向消费者传递了非

常强烈的信号，他们可以买这个车，可以依赖瓦兰的

服务，我们已经有超过40年的历史。

—— Mshary Al Otaibi 

沙特经销商瓦兰（Wallan）吉利品牌董事总经理



总结

市场渠道洞察

业务拓展人才分析



市场环境 业务拓展人才 人才培养

出海共性

1.经销商为主

2.局部市场区域探索直营、线上门店、新

零售模式

1.业务拓展团队规模小，

2.从上下游及本地同行业获取；

3.重点引入：高管（1号位）、资源型销售、

对接型销售

1.汽车专业知识

2.品牌服务

3.汽车售后

欧洲

1.欧洲本地车企竞争强劲（大众BBA等）

2.B端份额高，To B市场进入门槛高

3.C端以租车为主，消费者注重细节，信任

本地经销商

1.对接型销售：与经销商协同

2.To B资源型销售：Fleet Management / 

B2B资源开发

1.汽车技术细节培训

2.合规培训

3.售后服务培训

东南亚

1.日系主导

2.汽车金融兴起

3.经销商渠道为主，探索直营/新零售

1.本地销售高管/1号位

2.数字化运营型销售

3.金融型销售

1.产品培训

2.品牌与营销

3.数字化培训（如CRM、SAP)

中东与非洲

1.日韩系车主导

2.环境因素对售后有要求

3.经销商非常关键（尤其中东）

1.技术型/售后型销售

2.总部派遣高管&技术人才

3.高校人才吸引与培养

1.基础汽车知识培训

2.售后服务培训

3.跨文化能力



人力资源
业务目标

大数据
分析

业务目标

问题识别
人才获取

继任者计划

评估

计划

人才库

准确高效获得全球顶尖人才

通过 加持的领英人才解决方案，

在全球范围内高效招聘具备此技能

的优秀人才：

品牌认知度，面向

全球受众的雇主品牌建设：领

英企业招聘专版

全球最大的招聘网络：领英企

业招聘账号

完备的招聘流程，

精准

吸引

职位推广， 加持

的精准推送：职位发布栏

学习与发展：通过职位指南、

技能认证和查看内部职位等新

指标，将学习者参与度与职业

发展联系起来

*更多评估细节请咨询您的领英

客户经理

在人才库中挑选高潜人员，进

行全球人才战略储备

通过领英学习解决方案持续升

级相关技能

继任者计划通过考核，成功出
池

指引

发展

连接

个性化学习计划

智能导师赋能的

个性化学习体验

精准匹配内部职位

标记对内部职位感

兴趣的员工

锁定内部岗位

职位技能指南

人才分布

人才存量

人才画像

竞品公司人才

技能图谱

获得前瞻性洞察基

于领英大数据洞察

获得如下信息：

2

3

4

5

获取

识别

培养

通过

测试

职位指南

与 互相

降本增效

挑
选
高
潜
人
员

人才培养

再升级

组织效能

提升

完成此业务目标需要涉及

哪些核心部门/核心人员

出海不同区域的人才差异

化及趋势

完成此业务目标需要哪些

核心技能

1

提升组织竞争力

轻松应对未来挑战

可量化的投入产出

领英中国企
业全球化
人才管理
步模型

招聘：覆盖用量-转化-ROI的全

程追踪反馈系统

联系我们 
获取领英人才解决方案



领英 ：获取前瞻性洞察

通过 LTI 数据洞察，

进行人力目标的拆解：

外部招聘和内部培养

外派的人数比例；

进行本土 leader 培养

以及外派，并在海外

招聘 head of sales 等

全球人才流动趋势洞察
国际企业人才构成洞察

• 人才所在地及流动趋势

• 人才来源企业追踪

• 聚焦行业/职能拆解

• 人才技能盘点

• 实时人才求职诉求

• 全球热门区域人才薪酬

• 对标企业人才流动分析

• 自己企业人才情况，知己知彼

代入场景：某中国出海企业计划把新能源汽车销售到欧洲市场，

招聘欧洲新能源汽车销售和业务开发人才

LTI数据洞察筛选条件：根据需求自定义添加汽车行业销售人才

需要的出海/全球化技能（如新能源、汽车等）

整
体
概
览

实现八大场景



领英 ：准确高效获得全球顶尖人才

升级您的雇主品牌，吸引您的目标人才

8x Companies with a Career Page get 8x as many applications as those without

以领英Recruiter 工具中新能源汽车
行业 Sales Leader Profile 为例：

+

海外华人

Skill 标签

AI-assisted Search

达到精细化+智能化

+

+

• 展示您的企业是如何投资于员工的职业发展，让求职者对公司的工作拥有深刻了解

• 通过精准的媒体投放，进一步提升企业的雇主品牌知名度

• 让更多的求职者主动表达对您的企业的兴趣，从而高效扩大人才库

• 无论企业规模大小，请充分展示企业对于员工发展的长期投资，从而与顶尖企业竞争优秀人才



领英 通过技能再学习，促进员工的发展与保留

基于全球超过4.1万项技能，提供个性化的职业发展规划

汇聚全球顶尖大师，获取国际一流院校/机构课程

AI技术驱动，伴随型高频使用的学习工具

助力出海企业建立可持续的内部人才库

让您的员工通过学习快速提升国际化视野

同时敏捷掌握全球化组织所需的职业技能

实现在组织内公平地获得和职业发展空间

• Sales Manager   →     Head of Sales

• Sales Engineer    →     Global Sales Engineer

• Area Sales Manager   →    Business Development Manager

基于技能学习提升未来发展的场景举例：



领英人才解决方案

领英大数据洞察 ， 基于全球 亿+人才数据

库和领先人工智能技术，助力企业实现更加高效、敏捷与智慧的人才

战略决策，帮助人力资源部门真正实现从“救火队员”到“战略伙伴”

的转型！

收集数据 处理数据 提炼洞察

• 个人档案数据

• 公司主页数据

• 职位发布数据

• 公司和个人的行为数据

• 数据标准化

• 数据推断

• 数据计算和整合

• 提炼核心人才相关维度

• 数据可视化

• 支持关键人才决策

联系领英
获取全球化人才解决方案



本报告旨在分析 全球及欧洲、东南亚、中东与非洲等市场中国汽车制造行业相关业务拓展人才：销售人才、商务拓展人才和市场人才的关键

技能需求、特征、变化及其地域分布与行业动态，形成业务拓展人才技能图谱与各区域人才画像。通过聚焦全球汽车制造行业相关业务拓展关键

人才与职能，综合领英的人才大数据，揭示在中国汽车制造行业企业全球化进程中，业务拓展关键人才的哪些技能被市场高度重视以及这些技能

人才的区域、行业分布等，并通过对技能数据的细致解读，提供关于销售人才、商务拓展人才和市场人才的技能图谱及企业应对的深刻见解。

汽车制造行业人才数据集

通过领英人才大数据（ ），将“销售”“商务拓展”“市场”职能作为核心筛选条件，同时结合“行业”、当地同行业的头部

企业、全球头部企业、中企海外工作作为筛选条件，再分别以“欧洲、东南亚、中东与非洲”为筛选区域，形成“全球以及几大区域的汽车制造行业

销售、商务拓展和市场职能人才大数据集”。

区域覆盖说明

本报告主要聚焦于全球汽车制造行业的核心市场或特定区域——欧洲、东南亚、中东与非洲，其他中企汽车制造出海区域，如东亚、南亚、拉美等地

域并未完全涵盖或详尽分析。

数据收集时间范围

本报告涉及的“汽车制造行业业务拓展关键人才（含管理人才）数据集”的收集时间范围为： 年 月~7月的实时数据，不包括该时间区间之后的

新数据，如有人才及业务需要，欢迎联系领英详细咨询：

研究说明



了解更多，请关注领英 HR精英汇

咨询热线：400-062-5229

联系邮箱：ChinaLTS@linkedin.com


